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 PT Demata Visual Komunika (Devikom) merupakan perusahaan yang menyediakan one 
stop services bergerak dalam bidang jasa iklan dan pembuatan produk. PT Devikom 
menerapkan strategi Customer Relationship Management (CRM) dalam membangun hubungan 
dengan kliennya. Tujuan penelitian ini untuk mengetahui strategi-strategi CRM apa saja yang 
digunakan, bagaimana proses dari strategi CRM tersebut, dan alasan PT Devikom memilih 
CRM dalam membangun relasi dengan klien. Penelitian yang dilakukan bersifat deskriptif 
kualitatif, sedangkan metode penelitian yang digunakan yaitu dengan metode wawancara 
semiterstruktur dan observasi. Untuk menganalisisnya digunakan reduksi data dan trianggulasi 
sumber. Hasil penelitian menunjukan bahwa CRM sangat penting dan berpengaruh dalam 
membangun relasi jangka panjang dengan klien. Kegiatan CRM tidaklah mudah. Banyak yang 
harus dikerjakan dan dilakukan oleh tim CRM, misalnya mendapatkan klien melalui telepon, 
email¸atau media online, mengatur strategi dalam menangani masalah klien. CRM perlu 
diperhatikan sebaik mungkin agar dapat berjalan dengan efektif dan membawa profit bagi 
perusahaan(JN). 
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Abstract 
 
PT Demata Visual Komunika (Devikom) is one of company which provides one stop 
services that runs on advertising services and making products. PT Devikom implements strategy 
of Customer Relationship Management in building customer relationship. The purpose of this 
study are knowing what  the CRM’s strategies that are used, how the process of that CRM’s 
strategies is going, and the reason of PT Devikom choose CRM’s strategies in building 
relationship with clients. This research is descriptive qualitative, while the research method used 
interview and observation. Path analyze is used to data reduction and source triangulation. The 
result indicates that CRM is very important and influential in building long-term relationships 
with clients. CRM activities are not easy to do. Many things have to be done by CRM team, such 
as calling clients, sending email, using media online, managing marketing strategy, and 
handling client’s problems. CRM should be considered as possible in order to be effective and 
get more profit for company(JN). 
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